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Verschicken Sie Freude!

,Der Inhalt jedes
Einkaufswagens ist vollig
unterschiedlich und daher
schwer vorherzusagen. Das
Website-Optimierungs-
tool hat sich als
nutzliches Werkzeug
bewahrt, mit dem man
testen kann, auf welche
Produktkombinationen
Kunden am meisten
ansprechen.”

Erik Siekmann,
Geschéftsfihrer,
Blume 2000 new media AG

Google Fallstudie

Blume2000.de steigert die Conversion Rate von
Produktkombinationen um 6 Prozent

Mit 205 Geschaften in ganz Deutschland ist Blume 2000 ein fihrender
Blumenhandler, dessen Angebot Schnittblumen, Grinpflanzen und Geschenkartikel
umfasst. Das Unternehmen startete seine eCommerce-Website, Blume2000.de, im
Jahr 2000. Mit iber 900.000 eindeutigen Besuchern' pro Monat bliht das Geschéft.

Blume2000.de bemht sich bestandig, den Wert eines jeden Besuchers auf der
Website durch konsequentes Testen und Verbessern zu erhdhen.

Ermittlung der erfolgreichsten Produktkombinationen auf der Startseite

In Erwartung intensiven Besucherverkehrs auf der Website in der Adventszeit wollte
Blume2000.de testen, welche der zwei auf der Startseite mittels eines Teasers
beworbenen Produktkombinationen die meisten Besucher in Kunden konvertieren
wirde. Nina Grimme, Onlinemarketingleiterin von Blume2000.de, bereitete ein
“A/B-Experiment vor, um mit Hilfe des Google Website-Optimierungstools zwei
unterschiedliche Teaser-Varianten zu testen. Version A zeigte einen Blumenstrau3
zusammen mit einer Musik-CD, wahrend Version B einen Blumenstrau3 mit Pralinen
darstellte. Der Besucherstrom auf der Startseite wurde gleichmaBig verteilt, so dass
50 Prozent der Besucher Version A sahen und 50 Prozent Version B.

Version A: Version B:
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Das Durchfthren von Tests fuhrt zu einer Steigerung der Conversion Rate um
6 Prozent

Das A/B-Experiment wurde 8 Tage lang durchgefihrt; wahrend dieser Zeit waren
gentgend Daten erfasst worden, damit hinsichtlich der Conversion Rate ein Sieger
zwischen den beiden Produktkombinationen bestimmt werden konnte. Die Ergebnisse
zeigten, dass Version B signifikant erfolgreicher war. Das Anbieten von Blumenstrau3en
zusammen mit Pralinen verbesserte die Conversion Rate um 6 Prozent.



Uber A/B-Test

A/B-Tests ermdglichen Ihnen, die
Leistungsfahigkeit einer urspriinglichen
Seite Ihres Internetauftritts mit einer oder
mehreren Alternativseiten gleichzeitig zu
testen, um festzustellen, welche am besten
konvertiert.

Google

Horen Sie auf zu raten - fangen Sie an zu testen

Umsatz durch Cross-Selling macht bei vielen Unternehmen einen betrachtlichen
Anteil des Umsatzes aus. Sichern Sie sich dieses zusatzliche Umsatzpotenzial, indem
Sie verschiedene Produktkombinationen testen, um das Angebot zu ermitteln, das
fur Ihr Geschéft am erfolgreichsten ist. Das gestattet Ihnen, auf der kostbaren Flache
Ihrer Website die Produkte anzubieten, von denen statistisch erwiesen ist, dass sie
eine bessere Conversion Rate als andere Produkte haben.

Was sollten Sie als nachstes tun?

Testen Sie mit einem Website-Optimierungstool (z.B. dem Google
Website-Optimierungstool), welche Produktkombinationen lhre Kunden praferieren,
um statistisch abgesichert die erfolgreichste Variante zu identifizieren. Erforschen
Sie weiterhin Moglichkeiten des Cross-Sellings auf lhrer Website, um auch in Zukunft
zusatzlichen Umsatz zu generieren.

1Quelle: Nielsen Netratings, Dezember 2008.
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